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A. Latar Belakang  
Indonesia merupakan negara dengan jumlah penduduk yang sangat 
banyak, seiring dengan bertambahnya populasi membuat aktifitas penduduk kian 
meningkat. Hal tersebut mengakibatkan  penduduk Indonesia membutuhkan alat 
transportasi untuk mempermudah aktifitasnya, dari transportasi pribadi hingga 
transportasi umum. Banyak pilihan transportasi di Indonesia dari tranportasi 
darat, laut, maupun udara ditinjau dari letak geografisnya. Transportasi darat 
merupakan salah satu yang diberi perhatian khusus oleh pemerintah dan para 
pengguna jasa transportasi karena  disamping murah sampai dengan saat ini 
transportasi darat masih merupakan primadona bagi sebagian besar masyarakat 
Indonesia. Berdasarkan kebutuhan masyarakat akan sarana transportasi, maka 
perusahaan-perusahaan menawarkan berbagai alternatif penggunaan sarana 
transportasi darat seperti bus, travel, mobil angkutan umum, taksi ataupun kereta 
api. 
Dari berbagai macam jenis transportasi yang salah satu dapat dijadikan 
alternatif untuk mengatasi permasalahan kebutuhan transportasi masyarakat di 
atas adalah kereta api. Kereta api adalah salah satu angkutan atau alat transportasi 
darat yang banyak menjadi pilihan masyarakat, khususnya para pengguna jasa 
transportasi yang membawa atau mengangkut barang dalam jumlah banyak ke 
antar daerah atau propinsi karena jasa transportasi kereta api memiliki 
kemampuan untuk mengangkut penumpang dan atau barang dalam jumlah besar, 
nyaman, mempunyai tingkat pencemaran yang rendah, lebih efisien  
dibandingkan dengan alat transportasi darat lainya (Indonesia, 2017).  Hal 
tersebut dibuktikan dengan terus meningkatnya penumpang kerata api dari tahun 





Thn. 2012 Thn. 2013 Thn. 2014 Thn. 2015 Thn. 2016 Thn. 2017
1. Volume Penumpang
(orang)
a. KA Utama Kelas Eksekutif 194.432       222.130      250.137        295.297         380.233         455.867         
b. KA Utama Kelas Bisnis 307.823       271.651      277.933        313.329         349.312         436.159         
c. KA Utama Kelas Ekonomi 1.472.100    1.488.763    1.639.478     1.737.897      2.083.256      2.398.477       
d. KA Lokal 349.501       388.464      449.366        280.705         264.577         310.658         
TOTAL 2.323.856    2.371.008    2.616.914     2.627.228      3.077.378      3.601.161       
DAOP V PURWOKERTO
Produksi Angkutan Penumpang Tahun 2012 sd. 2017
Tabel 1.1 










Sumber: DAOP V Purwokerto, 2018 
 
Dari tabel I.1 diatas menunjukan bahwa penumpang kereta api terus 
mengalami kenaikan dan yang paling signifikan yaitu pada tahun 2017 sebesar 
523.783 penumpang. Oleh karena itu, masyarakat Indonesia menginginkan 
sebuah alat transportasi yang memiliki ketepatan waktu, kenyamanan, keamanan 
disertai harga yang terjangkau. Kereta api adalah salah satu alat transportasi yang 
mampu memenuhi keinginan masyarakat Indonesia dari menengah bawah sampai 
menengah atas (Assad, 2019). 
Menurut (Septina, 2011) transportasi berperan sebagai penunjang, 
pendorong dan penggerak bagi pertumbuhan daerah yang berpotensi namun 
belum berkembang, dalam upaya peningkatan dan pemerataan pembangunan dan 
hasil-hasilnya. Menyadari peranan transportasi darat khususnya pelayanan di 
dalam kereta api harus seimbang dengan tingkat kebutuhan dan tersedianya 
pelayanan angkutan yang ramah, aman, cepat, lancar, tertib, teratur, nyaman dan 
efisien. Menurut Tjiptono (Tjiptono F. , manajemen jasa, 2008) bahwa kualitas 
pelayanan adalah tingkat keunggulan (excellence) yang diharapkan dan 
pengendalian atas tingkat keunggulan tersebutuntuk memenuhi keinginan 
pelanggan. Dengan kata lain ada dua factor utama yang mempengaruhi kualitas 
pelayanan, yaitu jasa yang dirasakan (perceived service) dan jasa yang 
diharapkan (expected service), bila jasa yang dirasakan lebih kecil dari pada yang 
di harapkan para pelangggan menjadi tidak tertarik pada penyedia jasa akan 





akan menggunakan penyedia jasa itu lagi. Sedangkan menurut Lovelock dalam 
bukunya Fajar Laksana (Laksana, 2008) kualitas pelayanan adalah “Quality is 
degree excellent intended, and control of variability inachieving that excellent, in 
meeting the customers requirements”. Dikatakan bahwa kualitas pelayanan 
adalah tingkat mutu yang diharapkan, dan pengendalian keragaman dalam 
mencapai mutu tersebut untuk memenuhi kebutuhan konsumen. Untuk 
memberikan kualitas yang naik maka perlu dibina hubungan yang erat antar 
perusahaan, dalam hal ini adalah karyawan dengan pemakai jasa tersebut.  
Ada berbagai macam nama kereta api di Indonesia, salah satunya adalah 
kereta api Joglosemarkerto yang tergolong kereta api kelas Ekonomi AC Plus dan 
Eksekutif yang dioperasikan oleh PT. Kereta Api Indonesia (Persero) di Pulau 
Jawa yang melayani rute lingkar Solo-Yogyakarta- Purwokerto- Semarang baik 
searah maupun berlawanan arah jarum jam. Rangkaian KA yang integrasikan 
menjadi KA Joglosemarkerto ini terdiri dari KA Kamandaka dan KA Joglokerto. 
Dengan pengintegrasian tersebut, maka KA Kamandaka yang semula hanya 
melayani relasi Semarang-Tawang-Tegal-Purwokerto akan diteruskan hingga 
Yogyakarta-solo dan kembali ke Semarang Tawang. Demikian juga dengan KA 
Joglokerto, supriyanto menyebutkan, KA yang semula hanya melayani rute Solo-
Yogyakarta-Purwokerto, akan diperpanjang hingga Tegal-Semarangdan kembali 
ke Solo. Vive President PT KAI Daop 5 Purwokerto, MN Huda D Santoso, 
menyebutkan pengintegrasian KA kedua KA tersebut menjadi KA loop yang 
memutar sebagian wilayah jawa tengah tersebut, untuk memudahkan penumpang 
KA yang sebelumnya harus berganti KA bila hendak menempuh perjalanan dari 
satu kota ke kota lain (Republika, 2018). Adapun data jumlah penumpang 







Data Penumpang Kereta Joglosemarkerto 







7079 Joglosemarkerto Januari 1.270 5.502 6.772 
7079 Joglosemarkerto Februari 1.338 4.808 6.146 
7079 Joglosemarkerto Maret 1.392 5.012 6.404 
7079 Joglosemarkerto April 1.481 5.205 6.686 
TOTAL KERETA 5.481 20.527 26.008 
Sumber : Wawancara Dengan Pak Asad Staff KA DAOP V Purwokerto 
Payne (Payne, 2007) mengungkapkan bahwa harga  (price) adalah harga 
yang dibayar dan cara-cara atau syarat-syarat yang berhubungan dengan 
penjualannya. Sedangkan Tjiptono (Tjiptono F. , manajemen jasa, 2008) 
mengatakan bahwa harga merupakan bauran harga berkenaan dengan strategi dan 
taktis seperti tingkat harga, struktur diskon, syarat pembayaran dan tingkat 
diskriminasi harga diantara berbagai kelompok pelanggan. Selain itu menurut 
Kotler dan Amstrong (Amstrong, Prinsip-prinsip pemasaran edisi 12, 2015), 
harga dalam arti sempit adalah jumlah yang ditagihkan atas suatu produk atau 
jasa, dalam arti luas harga adalah jumlah semua nilai yang diberikan pelanggan 
untuk mendapatkan keuntungan dari memiliki atau menggunakan suatu produk 
atau jasa. Harga yang ditawarkan KA Joglosemarkerto untuk jurusan 
Purwokerto-Semarang kelas Ekonomi RP.80.000,00 sedangkan untuk kelas 
Eksekutif RP. 140.000,00. Perbedaan antara kelas ekonomi dan kelas eksekutif 
dapat dilihat dari segi jumlah tempat duduk, untuk ekonomi dalam satu gerbong 
terdapat 80 dan 64 kursi pergerbong, sedangkan kelas eksekutif 50 kursi 
pergerbong. Perbedaan yang terlihat jelas dalam tempat duduk kelas eksekutif 
jarak antar penumpang lebih lapang, busa bangku lebih empuk dan dapat di atur 
posisi kursinya sedangkan kelas ekonomi adalah bangku sambung yang dapat 
memuat maksimal dua-tiga penumpang. Perbedaan lainnya yaitu dari segi 
fasilitas gerbong penumpang, untuk kelas  eksekutif mendapatkan bantal secara 
gratis sedangkan kelas ekonomi harus menyewa. Waktu yang ditempuh kelas 
eksekutif lebih cepat karena tidak semua stasiun disinggahi sedangkan kelas 






Menurut Stanton dalam bukunya Freddy Rangkuti (Rangkuti, Strategi 
promosi yang kreatif dan analisis kasus integrated marketing communication, 
2009) promosi adalah sinonim dalam penjualan, maksudnya adalah memberikan 
informasi kepada konsumen, menghimbau dan mempengaruhi khalayak ramai. 
Promosi merupakan bauran pokok dalam persaingan harga dan menjadi unsur 
pokok dalam pemasaran modern. Sedangkan menurut Assauri (Assauri, 2004), 
promosi merupakan usaha pemasaran untuk mempengaruhi dengan merayu 
(persuasive communication) calon pembeli melalui segala unsur acuan 
pemasaran. Kebijakan promosi ini tidak terlepas dari kebijakan terpadu bauran 
pemasaran (marketing mix) sehingga keberhasilan atau keefektifannya sangat 
tergantung pada kebijakan pemasaran lainnya sebagai satu kesatuan. Dalam 
peluncuran perdana perjalanan KA joglosemarkerto yang dilaksanakan  pada 
sabtu, 1 Desember 2018. Tiap perjalanan KA Joglosemarkerto menggunakan dua 
kereta eksekutif dengan kapasitas 100 tempat duduk dan tujuh gerbong kereta 
ekonomi dengan kapasitas 560 tempat duduk. Dalam peluncuran pertama ini, 
KAI memberikan diskon 10% dari tariff KA Joglosemarkerto bagi masyarakat 
yang melakukan perjalanan dengan KA Joglosemarkerto pada periode 
keberangkatan 1 sampai 31 desember 2018 (Tirto, 2019).  
Menurut Kotler (Amstrong, Principle of marketing 12 e, 2008), keputusan 
pembelian adalah pilihan akhir yang dilakukan oleh konsumen dalam memenuhi 
keinginan atau kebutuhannya. Sedangkan Assauri (Assauri, 2004) mengatakan 
bahwa keputusan pembelian adalah suatu proses pengambilan keputusan akan 
pembelian yang mencakup penentuan apa yang akan dibeli atau tidak melakukan 
pembelian dan keputusan itu diperoleh dari kegiatan-kegiatan sebelumnya. 
Kereta api menjadi salah satu moda transportasi yang banyak digunakan oleh 
masyarakat saat ini, terutama untuk bepergian dalam jarak yang cukup jauh. 
Kereta api juga transportasi darat yang paling bisa di andalkan dalam waktu 
tempuh di Indonesia. Missal perjalanan dari Purwokerto ke Yogyakarta jika 
menggunakan transportasi lainnya bisa memakan waktu sampai 5 jam tapi 
dengan menggunakan kereta api bisa ditempuh hanya dengan 2,5 jam saja. 





ketepatan waktu sampai di tujuan. Beberapa tahun belakangan keterlambatan 
kereta api sampai di tujuan yang pernas di alami sekitar 5-10 menit, ini sebuah 
kemajuan yang baik. Dengan keunggulan tersebut, bukan tidak mungkin, 
masyarakat akan semakin tertarik untuk menggunakan kereta api untuk bepergian 
jarak jauh. 
Layanan Kereta Api Indonesia yang perlu di apresiasi adalah pembelian 
tiket. Dengan adanya aplikasi KAI Access, adanya aplikasi ini merupakan sebuah 
bukti bahwa Kereta Api Indonesia terus berinovasi mengikuti perkembangan 
zaman. Sekarang orang-orang sudah umum menggunakan smartphone dan 
tersambung internet. Dengan KAI Access calon penumpang tidak perlu lagi 
mengntre di loket untuk membeli tiket kereta api. Sebuah kemudahan bagi orang-
orang yang setiap pagi sampai sore harus kerja atau jarak rumah ke stasiun yang 
cukup jauh (Kompasiana, 2019). 
Berdasarkan uraian latar belakang di atas, maka penulis tertarik untuk 
melakukan penelitian dengan judul “ PENGARUH HARGA, KUALITAS 
PELAYANAN DAN PROMOSI TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN 
TIKET KERETA API JOGLOSEMARKERTO (Studi Kasus Penumpang 
Kereta Api Joglosemarkerto). 
 
B. Definisi Operasional 
Untuk dapat memahami persoalan yang akan dibahas dalam upaya 
menghindari kesalahan pemahaman dan perbedaan persepsi dalam memahami 
judul skripsi, maka akan diuraikan pengertian yang terdapat dalam judul tersebut: 
1. Harga 
Menurut Deliyanti Oentoro dalam bukunya Sudaryono (sudaryono, 
2012)  harga (price) adalah suatu nilai tukar yang biasa disamakan dengan 
uang atau barang lain untuk manfaat yang diperoleh dari suatu barang atau 
jasa bagi seseorang atau kelompok pada waktu tertentu dan tempat tertentu. 
Pengertian harga, nilai, utility, merupakan konsep yang saling berhubungan. 
Yang dimaksud dengan utilitas adalah suatu atribut yang melekat pada suatu 





(needs), keinginan (wants), dan memuaskan konsumen (satisfaction). Value 
adalah nilai suatu produk untuk ditukarkan dengan produk lain. Nilai ini 
dapat dilihat dalam situasi barter yaitu pertukaran antara barang dengan 
barang. Sekarang ini sudah tidak ada barter lagi, akan tetapi sudah 
menggunakan uang sebagai ukuran yang disebut harga. Jadi, harga adalah 
nilai suatu barang yang dinyatakan dengan uang (Manap, 2016).  
Menurut Fandy Tjiptono (Tjiptono, 2017) harga dapat dinyatakan 
dalam berbagai istilah, misalnya iuran, tarif, sewa, bunga, premium, komisi, 
upah, gaji dan sebagainya. Dari sudut pandang pemasaran, harga merupakan 
satuan moneter atau ukuran lainnya (termasuk barang dan jasa lainnya) yang 
ditukarkan agar memperoleh hak kepemilikan atau penggunaan suatu barang 
atau jasa. Harga merupakan elemen ketiga dari bauran pemasaran dan satu-
satunya elemen dalam bauran pemasaran yang menghasilkan pendapatan, 
sedangkan elemen lainnya melambangkan biaya. Harga adalah sejumlah uang 
yang berfungsi sebagai alat tukar untuk memperoleh produk atau jasa. Harga 
dapat juga diartikan penentuan nilai suatu produk di benak konsumen 
(Abdurrahman, 2015). 
2. Kualitas Pelayanan 
Menurut Tjiptono (Tjiptono F. , 2007), kualitas layanan adalah tingkat 
keunggulan (excellence) yang diharapkan dan pengendalian atas tingkat 
keunggulan tersebut untuk memenuhi keinginan pelanggan. Dengan kata lain 
ada dua faktor utama yang mempengeruhi kualitas layanan, yaitu jasa yang 
dirasakan (perceived service) dan jasa yang diharapkan (expected service). 
Bila jasa yang dirasakan lebih kecil dari pada yang diharapkan para 
pelanggan menjadi tidak tertarik pada penyedia jasa akan tetapi apabila yang 
terjadi adalah sebaliknya, ada kemungkinan para pelanggan akan 
menggunakan penyedia jasa itu lagi. 
Dalam penelitian yang dilakukan oleh Sarini Kodu, bahwa kualitas 
pelayanan berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian, itu 
dibuktikan dengan kepuasan pelanggan dan persepsi positif terhadap kualitas 
pelayanan suatu produk harus baik. Hal ini berarti bahwa konsumen akan 





konsumen. Hasil penelitian menunjukkan harga, kualitas produk dan kualitas 
pelayanan secara simultan maupun parsial berpengaruh signifikan terhadap 
keputusan pembelian. Jadi pentingnya penelitian yaitu sebagai acuan terhadap 
skripsi yang akan saya buat sebagai bahan penelitian terdahulu agar saya 
dapat memahami bagaimana harga, kualitas produk dan kualitas pelayanan 
dapat berpengaruh terhadap keputusan pembelian (Kodu, 2013). 
3. Promosi 
Menurut Kotler dalam bukunya Rangkuti (Rangkuti, 2009) promosi 
mencakup alat-alat bauran pemasaran (marketing mix) yang peran utamanya 
adalah lebih mengadakan komunikasi yang sifatnya membujuk. Menurut 
Stanton, promosi adalah sinonim dalam penjualan. Maksudnya adalah 
memberikan informasi kepada konsumen, menghimbau dan mempengaruhi 
khalayak ramai. Promosi merupakan bauran pokok dalam persaingan harga 
dan menjadi unsur pokok dalam pemasaran modern. 
4. Keputusan Pembelian 
Keputusan pembelian itu dipengaruhi oleh beberapa faktor, maka 
perlu diketahui faktor-faktor apa saja yang mempengaruhi keputusan 
pembelian. Beberapa faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian 
adalah, harga dan kualitas pelayanan. Perilaku pembelian konsumen 
merupakan suatu rangkaian tindakan fisik maupun mental yang dialami oleh 
konsumen ketika akan melakukan pembelian produk tertentu. Menurut 
Swasta dan Handoko keputusan pembelian merupakan proses dalam 
pembelian yang nyata, apakah membeli atau tidak. Dari berbagai faktor yang 
mempengaruhi konsumen dalam melakukan pembelian suatu produk atau 
jasa, biasanya konsumen selalu mempertimbangkan kualitas, harga, dan 
produk yang sudah dikenal masyarakat (Agustin, 2016). 
5. KAI Joglosemarkerto 
KAI Joglosemarkerto merupakan Kereta api penumpang kelas ekslusif 
dan ekonomi AC plus yang di operasikan  oleh PT Kereta Api Indonesia 
lintas lingkar Solo-Yogyakarta-Purwokerto-Tegal-Semarang. Kereta api ini 





api yang telah ada sebelumnya yaitu Kamandaka dan Joglokerto demi 
penyederhanaan pelayanan sekaligus meningkatkan pendapatan dari lintas 
Yogyakarta-Semarang tanpa berganti kereta api lain di stasiun Purwokerto 
dan Solo Balapan. 
 
C. Rumusan Masalah 
Berdasarkan latar belakang penelitian, maka dapat ditarik sebuah rumusan 
masalah penelitian sebagai berikut: 
1. Apakah harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen? 
2. Apakah kualitas pelayanan berpengaruh terhadap keputusan pembelian 
konsumen? 
3. Apakah promosi berpengaruh terhadap keputusan pembelian? 
4. Apakah harga, kualitas pelayan dan promosi berpengaruh secara simultan 
terhadap keputusan pembelian konsumen? 
 
D. Tujuan dan Manfaat  Penelitian 
1. Tujuan Penelitian 
Berdasarkan pertanyaan rumusan masalah penelitian, maka tujuan 
peneliti melakukan penelitian ini sebagai berikut: 
a. Untuk menganalisis pengaruh harga terhadap keputusan pembelian 
konsumen. 
b. Untuk menganalisis pengaruh kualitas pelayanan terhadap keputusan 
pembelian konsumen. 
c. Untuk menganalisis pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian. 
d. Untuk mengetahui pengaruh harga, kualitas pelayanan dan promosi secara 
simultan terhadap keputusan pembelian konsumen. 
2. Manfaat Penelitian 
Hasil penelitian ini diharapkan dapat meningkatkan pemahaman 
tentang harga, kualitas pelayanan dan harga terhadap keputusan pembelian. 
Selain itu penelitian ini diharapkan juga dapat mengembangkan penelitian 





nantinya bisa bermanfaat dan menjadi sumber informasi yang dapat 
digunakan bagi pihak yang berkepentingan. 
 
E. Sistematika Pembahasan 
Sistematika pembahasan merupakan garis besar dari pembahasan ini. 
Sistematika pembahasan ini adalah sebagai berikut: 
BAB I PENDAHULUAN bab pendahuluan berisi tentang latar belakang 
masalah, perumusan masalah, definisi operasional, tujuan penelitian, manfaat 
penelitian, dan sistematika penulisan skripsi. Bab ini adalah gambaran awal dari 
apa yang  akan dilakukan peneliti. 
BAB II LANDASAN TEORI bab ini membahas mengenai teori-teori yang 
melandasi penelitian ini dan menjadi dasar acuan teori yang digunakan dalam 
analisis penelitian ini. Selain itu, bab ini juga menjelaskan hasil penelitian-
penelitian terdahulu yang berkaitan dengan penelitian yang akan dilakukan. 
Dengan landasan teori dan penelitian terdahulu, maka dapat dibuat kerangka 
pemikiran dan juga menjadi dasar dalam pembentukan hipotesis. 
BAB III METODOLOGI PENELITIAN bab metode penelitian 
menjelaskan variabel penelitian dan definisi operasional dari masing-masing 
variabel yang digunakan dalam penelitian. Selain itu, bab ini juga menjelaskan 
populasi dan penentuan sampel, jenis dan sumber data, serta metode 
pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian. Selanjutnya, menerangkan 
metode analisis yang digunakan untuk menganalisis hasil pengujian sampel. 
BAB IV ANALISIS DAN PEMBAHASAN bab ini menguraikan tentang 
diskriptif obyek penelitian, analisis data dan pembahasannya. 
BAB V PENUTUP bab ini berisi kesimpulan, saran, dan keterbatasan 
penelitian. Pada bagian akhir penelitian ini akan dicantumkan daftar pustaka yang 
menjadi referensi dalam penyusunan, lampiran-lampiran yang mendukung serta 










1. Tidak terdapat pengaruh harga terhadap keputusan pembelian. Diketahui 
variabel X1 nilai sig untuk harga terhadap keputusan pembelian adalah 
sebesar 0,233 > 0,05 dan nilai t hitung 1,200 < t tabel 1,986. 
2. Terdapat pengaruh kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian. 
Diketahui variabel X2 nilai sig untuk kualitas pelayanan terhadap keputusan 
pembelian adalah sebesar 0,000 < 0,05 dan nilai t hitung 5,150 > 1,986.  
3. Tidak terdapat pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian. Diketahui 
variabel X2 nilai sig untuk promosi terhadap keputusan pembelian adalah 
sebesar 0,871 > 0,05 dan t hitung -0,163 < 1,986. 
4. Secara simultan dengan menggunakan Uji F menunjukkan bahwa harga (X1), 
kualitas pelayanan (X2) dan promosi (X3) berpengaruh terhadap keputusan 
pembelian (Y). Berdasarkan Uji F diatas diketahui nilai signifikan untuk 
pengaruh harga, kualitas pelayanan dan promosi terhadap keputusan 
pembelian adalah sebesar 0,000 lebih kecil dari 0,05 dan nilai f hitung 21,538 
lebih > 2,70. 
 
B. Saran  
Berdasarkan kesimpulan di atas, maka dapat dikemukakan beberapa saran 
kepada pihak-pihak yang terkait dengan penelitian ini dengan harapan dapat 
bermanfaat dan menjadi acuan perbaikan. Adapun saran-saran tersebut antara 
lain: 
1. PT Kereta Api Indonesia 
Bagi perusahaan dalam menetapkan harga agar lebih bisa terjangakau 
oleh masyarakat luas terutama bagi konsumen yang sering menggunakan 
kereta api. Serta meningkatkan promosi agar lebih dikenal lagi oleh 
masyarakat tentang keberadaan kereta api Joglosemarkerto, sehingga 





lagi maka semakin tinggi keputusan konsumen untuk menggunakan alat 
transportasi ini. Hal tersebut juga tentunya akan meningkatkan penjualan 
sehingga perusahaan mendapatkan keuntungan yang sesuai dengan yang 
diharapkan. 
2. Bagi peneliti selanjutnya 
Bagi peneliti selanjutnya disarankan untuk menambah variabel 
independen lainnya selain harga, kualitas pelayanan dan promosi yang 
mempengaruhi keputusan pembelian sehingga hasil penelitian selanjutnya 
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